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EL NIVEL DE INTERNACIONALIZACIÓN DE LAS EMPRESAS




Las investigaciones realizadas sobre el proceso de internacionalización, consideran que
éste es un proceso secuencial, compuesto por diversas etapas. Aunque desde una perspectiva teórica
se admite la existencia de diferentes altemativas de internacionalización, pocos trabajos empíricos
han tratado de identificar las diferencias entre dichas alternativas.
El objetivo de este trabajo consiste en analizar las diferencias entre el crecimiento de la
actividad exterior mediante exportaciones y mediante la instalación de filiales en el extranjero.
Planteamos varias hipótesis relacionadas con el crecimiento exterior a través los dos modelos prin-
cipales de expansión exterior: el exportador y el inversor. El análisis se ha realizado sobre un total
de 181 empresas españolas internacionales.
Los resultados obtenidos muestran que la andadura a través de las sendas exportadora e in-
versara parece depender de factores diferentes y la existencia de capacidades distintas en cuanto a
la exportación y en cuanto a la posesión de filiales en el exterior.
Todos estos aspectos tienen una gran importancia tanto para las administraciones encarga-
das de promocionar la actividad exterior de las empresas, como para los directivos, a la hora de di-
señar las estrategias de expansión exterior más acorde con sus capacidades.
PALABRAS CLAVE: Internacionalización. Exportaciones. Inversiones en el exterior. Expansión
exterior.
INTRODUCCIÓN
Las empresas españolas están atravesando por un momento de expansión exterior de sus
actividades. A lo largo de los últimos años, cada vez más compañías están realizando inversio-
nes directas en el exterior y exportando una mayor proporción de su producción nacional. La
presencia española en el exterior es indudablemente creciente. Así pues, podemos afirmar que
un gran número de empresas españolas están aumentando su nivel de internacionalización y
sus niveles de interdependencia respecto a su entorno internacional.
El objetivo genérico de nuestra investigación consiste en profundizar precisamente en el
conocimiento de los factores que explican por qué unas empresas presentan un comportamiento
más activo que otras en cuanto a sus actividades internacionales. En concreto, vamos a analizar
las diferencias entre el crecimiento de la actividad exterior materializado mediante exportacio-
nes y mediante la instalación de filiales en el extranjero. La mayoría de las investigaciones que
se han realizado tratan el proceso de internacionalización como un único continuo analizando
los factores que impulsan a las empresas a avanzar por el mismo. Sin embargo, hoy día se
admite la existencia de diferentes alternativas de expansión exterior, contando, actualmente,
con muy escasas investigaciones acerca de las variables explicativas que diferencian unas y
otras trayectorias de expansión internacional.
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El artículo se estructura en cinco apartados. En primer lugar comenzamos revisando el
estado del conocimiento del proceso de internacionalización de la empresa, centrándonos en el
enfoque que cuenta en estos momentos con un mayor desarrollo, el denominado enfoque se-
cuencial. En el tercer apartado, basándonos en la revisión de la literatura resumida, planteamos
una serie de hipótesis relacionadas con los factores que permiten explicar el desarrollo interna-
cional de la empresa tanto a través de la senda exportadora como inversora. Seguidamente
exponemos brevemente la metodología empleada para pasar, en el quinto epígrafe del trabajo a
resumir los principales resultados. Finalmente, dedicamos varios párrafos a su discusión y a
exponer las conclusiones esenciales de la investigación.
EL ENFOQUE SECUENCIAL DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACIÓN
Convertirse en una empresa multinacional constituye una tarea enormemente compleja.
Supone una transformación que afecta a la propia estructura de la organización, y como tal,
implica tomar y desarrollar un amplio conjunto de decisiones y actividades mediante el empleo
de una gran cantidad de recursos físicos, financieros y de conocimientos, en un ambiente do-
minado por la incertidumbre y el riesgo. Por esta razón, la internacionalización se entiende
habitualmente como un proceso, en el que el tiempo desempeña un papel fundamental.
A partir de la segunda mitad de los años setenta surgen, paralelamente, dos enfoques a
la hora de estudiar el proceso de internacionalización de la empresa, que comparten tanto su
idea fundamental como la forma en que es abordado el fenómeno (Andersen, 1993, p. 210).
Tanto es así, que pueden englobarse hoy día en una única corriente conocida como teoría se-
cuencial del proceso de internacionalización de la empresa. Estos son el modelo de Uppsala o
escuela nórdica y el Modelo de Innovación.
La idea esencial del modelo de Uppsala consiste en que las empresas se desarrollan, en
primer lugar, en su propia nación de origen, siendo la internacionalización consecuencia de una
serie de decisiones incrementales (Johanson y Wiedershein-Paul, 1975, p. 306), que se en-
cuentran limitadas tanto por la disponibilidad de información como de recursos. Los principa-
les obstáculos para ampliar el panorama geográfico provienen bien de la carencia de informa-
ción (lo que genera incertidumbre) o bien de la escasez de recursos para afrontar el proceso.
Johanson y Wiedershein-Paul (1975, p. 307) consideran que es posible dividir el proceso de
internacionalización en cuatro etapas claramente diferenciadas, las cuales difieren, jerárquica-
mente, en cuanto al compromiso de recursos y a los requerimientos de conocimientos y expe-
riencia del mercado exterior: 1) actividades no regulares de exportación; 2) exportación vía
representantes independientes; 3) establecimiento de subsidiarias de venta en el exterior; y 4)
unidades de producción exteriores.
Esta secuencia de fases constituye lo que se denomina cadena de establecimiento. La
relevancia de las cuatro etapas definidas se deriva de dos aspectos diferentes. El primero es que
cada una de ellas supone un nivel diferente de implicación o compromiso internacional para la
empresa. El segundo es que se encuentran relacionadas con las personas dentro de la organiza-
ción, aspecto que consideran esencial (Johanson y Wiedershein-Paul, 1975, p. 307).
Paralelamente al desarrollo de la escuela nórdica de Uppsala, surge otra corriente cuya
tesis fundamental consiste en considerar la internacionalización como un proceso de innova-
ción empresarial (Lim, Sharkey y Kim, 1991). En este sentido, los primeros trabajos se asenta-
ron sobre la base del modelo secuencial de adopción de las innovaciones propuesto por Rogers
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(1962). Los autores pertenecientes a esta corriente coinciden en establecer un modelo secuen-
cial, por etapas, donde a medida que se avanza por las distintas fases se fortalece el compromi-
so internacional de la organización. Las principales discrepancias entre las distintas propuestas
radican en el número de fases definidas por cada autor así como en la visión que ofrecen res-
pecto al comienzo del proceso. Mientras que Bilkey y Tesar (1977) y Czinkota (1982) conside-
ran que la empresa no muestra interés en exportar en las primeras etapas, Cavusgil (1980) y
Reid (1981) entienden que es la propia organización la que impulsa el arranque del proceso
expansivo hacia el exterior. Los primeros consideran que el proceso comienza desde el exte-
rior, de fuera a dentro, frente a los segundos, quienes los describen como un proceso de dentro
a fuera (Andersen, 1993, p. 212).
No obstante, lo menos relevante del modelo de innovación es la delimitación exacta de
cuáles son las etapas por las que ha de discurrir la empresa en su proceso de internacionaliza-
ción. De hecho, y a raíz de la aparición de investigaciones empíricas con resultados contradic-
torios (Benito y Grisprud, 1992), el modelo ha sido revisado, orientando sus planteamientos
hacia una mayor flexibilidad. Esta modificación se concentra en tomo al concepto de trayecto-
ria o senda de internacionalización (Alonso, 1993, p. 219). Se sigue considerando válida la
idea de un proceso secuencial, compuesto por diversas etapas consecutivas, sin embargo, se
renuncia en parte a la aspiración rígida y prescriptiva del modelo, prefiriendo su utilización con
fines descriptivos. Además, se acepta la posibilidad de que las empresas puedan seguir proce-
sos de internacionalización distintos, manteniendo, eso sí, determinados patrones en cuanto a
un incremento gradual de su compromiso internacional, información sobre los mercados, nece-
sidad de control y aceptación del riesgo. La idea básica de concebir la internacionalización
como un proceso de aprendizaje sigue intacta (Barkerna, Bell y Penning, 1996). La figura 1
refleja esta versión actualizada del modelo de innovación.
FIGURA 1.: EL MODELO DE INNOVACIÓN~ LAS TRAYECTORIAS DE
INTERNACIONALIZACIÓN
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Dicho modelo, propuesto por Root (1987), sigue considerando como variables esencia-
les el compromiso de los recursos, el riesgo, así como el nivel de control que implica cada una
de las formas posibles de conformar las actividades de expansión exterior. En la figura pueden
apreciarse tres sendas de internacionalización (Root, 1987, p. 18):
1°) Trayectoria exportadora: Consiste en emplear únicamente las exportaciones como
vía de acceso a los mercados exteriores. A medida que aumenta el compromiso in-
ternacional de la empresa, gracias a la experiencia acumulada, las exportaciones se
hacen más sistemáticas, alcanzando un mayor peso dentro de sus ventas totales.
Cuando la implicación es elevada la empresa opta por la creación de redes propias,
generalmente, mediante filiales de venta (lo que implica un cierto nivel de inversión
directa en el exterior).
2°) Desplazamiento de capacidades productivas: Consiste en el traslado paulatino de
ciertos activos, plantas productivas y funciones al exterior. Esta trayectoria va des-
de la mera instalación de una planta en el exterior hasta la creación de filiales de
producción, pasando por las diversas formas de empresas mixtas, alianzas, etc.
3°) Cesión de la ventaja: Consiste en confiar la explotación de las ventajas competiti-
vas de la empresa a agentes externos a la misma. Entre las posibles alternativas se
encuentran los acuerdos establecidos en forma de licencia, franquicia, derechos de
explotación de una patente, etc. -fórmulas que entrañan diferentes niveles de
compromiso internacional, de recursos, y de riesgo-o En realidad, las diferentes
trayectorias se basan en dos tipos de deciones: las primeras se refieren a la elección
entre las exportaciones y las inversiones como mecanismo de atender a los merca-
dos exteriores mientras que las segundas se relaciona con el grado de control inter-
no de la expansión internacional.
En consecuencia, podemos sintetizar el enfoque secuencial en los siguientes puntos.
• La internacionalización de la empresa supone un proceso gradual compuesto por
un conjunto de decisiones y actuaciones acumulativas. Dicho proceso requiere el
transcurso de un intervalo de tiempo generalmente amplio, que permita a la organi-
zación recorrer una serie de fases, crecientemente complejas.
• La ampliación del panorama competitivo geográfico de la organización significa
operar en un entorno nuevo y, al menos en parte, desconocido. En consecuencia, la
incertidumbre es un factor que afecta a todas las actuaciones de la empresa en el
plano internacional.
• A medida que la empresa avanza en su trayectoria de internacionalización los re-
cursos comprometidos aumentan. Este creciente compromiso de recursos presenta,
además, un carácter fuertemente irreversible, lo que obliga a la organización a im-
plicarse cada vez más en el proceso. Este compromiso incremental con las activi-
dades exteriores es simultáneamente una causa y una consecuencia de la profundi-
zación en la senda elegida.
• Como consecuencia de esta necesidad creciente de compromiso en un ambiente de
incertidumbre, la organización tenderá a operar lentamente, procurando tomar el
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control de una proporción cada vez mayor de actividades, con objeto de reducir su
riesgo. Se da una relación entre ambas variables, de forma que a un mayor com-
promiso de recursos se corresponde con una mayor necesidad de controlar el proce-
so.
• Este mayor control implica el desarrollo interno de un mayor número de activida-
des de la cadena de valor internacional de la organización. Mientras en las primeras
etapas, tan sólo se trasladan parte de las mismas, generalmente las más cercanas a
los clientes extranjeros --de acuerdo con el argumento propuesto por Porter
(1986)-, en fases posteriores se transfieren mayor número de actividades. Igual-
mente, en los primeros pasos, la empresa cede buena parte de las funciones a agen-
tes externos (licencias, compañías importadoras, franquicias, etc.) y a medida que
aumenta la importancia de las operaciones internacionales, tiende a interiorizar ma-
yor número de actividades. Es un proceso que supone la aceptación de mayores
cotas de complejidad organiza tiva.
• Con el mismo fin de aminorar el efecto de la incertidumbre, la organización tenderá
a salir en primer lugar a aquellos mercados nacionales más conocidos, es decir,
aquellos sobre los que cuenta con un mayor volumen de información. La empresa
preferirá comenzar por aquellas naciones más próximas a la propia, teniendo en
cuenta no sólo la distancia física sino también la distancia psicológica, concepto
que reúne todo el conjunto de diferencias en el plano cultural, social, económico,
legal, etc., entre el mercado doméstico y el exterior (Johanson y Wiedershein-Paul,
1975).
• En definitiva, la internacionalización supone para la empresa un proceso de apren-
dizaje continuo sobre las formas de competir en el panorama internacional, el cual
requiere tiempo e implica riesgos. Este aprendizaje se asienta en la organización en
forma de experiencia acumulada, factor que se entiende clave en el desarrollo gra-
dual del ámbito geográfico de la empresa. En suma, se trata de una cadena acción-
experiencia-acción, en el que el resultado de cada iteración es un incremento de la
implicación de la empresa con sus actividades internacionales (Andersen, 1993).
FACTORES DETERMINANTES DEL NIVEL DE INTERNACIONALIZACIÓN DE
LA EMPRESA
Sin embargo, el modelo propuesto por Root (1987) puede inducir a pensar que las em-
presas han de elegir una de las diferentes trayectorias, renunciando a las demás, lo que no es
cierto. Cuando una organización decide instalar una filial en el extranjero no tiene por qué
abandonar sus exportaciones. Existe la posibilidad de avanzar, simultáneamente, por más de
una trayectoria o senda de internacionalización, en cuyo caso, podemos preguntamos si los
factores que influyen en cada uno de los dos grandes modelos de desarrollo internacional, el
modelo exportador y el modelo inversor, son los mismos. La mayoría de las investigaciones
han analizado el proceso de intemacionalización como un continuo único, donde determinados
factores favorecen un comportamiento exterior más activo, sin diferenciar entre los distintos
modelos de expansión. Lo que queremos en este trabajo es comprobar si los factores que tradi-
cionalmente favorecen el proceso de expansión internacional inciden por igual en el creci-
miento a través de la senda exportadora y a través de la senda inversora.
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Para ello, vamos a plantear una serie de hipótesis relacionadas con el crecimiento exte-
rior de las organizaciones, como si efectivamente dicho proceso fuese un único continuo y
posteriormente comprobaremos la influencia de estos factores sobre cada uno de los dos mo-
delos de expansión exterior: el exportador y el inversor. Consideraremos, en consecuencia, dos
variables a explicar: la intensidad exportadoral, representativa del compromiso de la organiza-
ción con sus actividades de exportación y el número de filiales en el extranjero, representativa
del compromiso de la empresa con su actividad inversora en el exterior. Junto a estas dos va-
riables a explicar, vamos a considerar cuatro grupos de factores explicativos: el tamaño de la
empresa, su experiencia exportadora, su carácter innovador y, por último, la nacionalidad de la
propiedad de la compañía.
El tamaño de la empresa
El proceso de internacionalización implica la utilización de un volumen creciente de re-
cursos, y, por tanto, el tamaño se ha considerado en numerosos trabajos (Aaby y Slater, 1989;
Bonaccorsi, 1992; Calof, 1994) como una variable de singular importancia. Esta característica
ha sido tenida en cuenta fundamentalmente en las investigaciones sobre empresas exportado-
ras. Los defensores de la internacionalización como un proceso secuencial ofrecen un razona-
miento simple ligado al proceso de crecimiento organizativo (Cavusgil y Naor, 1987). Las
empresas comienzan atendiendo a su mercado doméstico y sólo acuden a las exportaciones
cuando el crecimiento en el mismo se hace difícil. Aunque no todas las investigaciones empíri-
cas ofrecen idénticos resultados, parece existir una relación positiva entre la actividad exporta-
dora y el tamaño de la empresa (Aaby y Slater, 1989; Bonaccorsi, 1992; Calof, 1994).
Sin embargo, esta variable también ha sido incluida en estudios sobre otros medios de
internacionalización, como las licencias, las franquicias y la inversiones en el exterior (Con-
tractor, 1984; Terpstra y Yu, 1989; Eroglu, 1992; Hennart y Park, 1994; Mitchell, Shaver y
Yeung, 1994; Hennart y Reddy, 1997). Si bien la mayoría de los estudios han medido esta
variable a través de sus activos o sus ventas, algunos han utilizado otros tipos de indicadores,
más cercanos a la medición de los recursos de la organización, como la cuota de mercado do-
méstico de la empresa (Caughey y Chetty, 1993) o la disposición de activos ociosos (Kogut,
1991).
Debemos indicar que estamos hablando del tamaño de la empresa, no en términos ab-
solutos, sino en relación con el resto de las empresas de su sector (Horst, 1972). Además, cre-
emos que puede medirse el tamaño de la empresa en general por un lado y, por otro, la dimen-
sión de su vertiente internacional, mediante el volumen absoluto de sus exportaciones. La pri-
mera medida estaría más relacionada con el enfoque de los recursos y el riesgo (cuanto mayor
sea la empresa, mayores serán los recursos disponibles, los cuales le permitirán afrontar mayo-
res cotas de riesgo). La segunda medida está más relacionada con la idea de gradualidad de la
actividad internacional. No obstante, pensamos que ambos indicadores se encontrarán íntima-
mente relacionados. En consecuencia, proponemos la siguiente hipótesis:
Hl: Cuanto mayor sea el tamaño relativo de la empresa mayor
será su intensidad exportadora y su número de filiales en el
extranjero.
La hipótesis anterior se centra en el tamaño de la empresa desde una perspectiva estáti-
ca. Sin embargo, los partidarios de las perspectivas secuenciales prefieren considerar las ten-
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dencias a los valores absolutos. Desde varios enfoques se propugna que las empresas acudirán
a invertir en el exterior cuando el crecimiento de sus exportaciones es muy elevado (Root,
1987). Un rápido incremento del volumen de exportaciones refleja una considerable vocación
internacional y la adquisición de un amplio compromiso con las actividades exteriores.
No obstante, al igual que con el tamaño, debemos dejar constancia de que lo realmente
importante no es el hecho de que las exportaciones de una empresa aumenten o disminuyan de
forma aislada, sino cómo es dicha tendencia en relación con el resto de empresas competidoras.
Un crecimiento de las exportaciones implica al mismo tiempo un compromiso creciente con las
operaciones exteriores, así como la posibilidad de un aumento de los recursos disponibles. En
consecuencia, podemos proponer la siguiente hipótesis:
H2: Cuanto mayor sea el crecimiento relativo de volumen de ex-
portaciones de la empresa, mayor será su intensidad expor-
tadora y su número de filiales en el extranjero.
La experiencia exportadora de la empresa
Ya hemos apuntado que el enfoque secuencial enfatiza la idea de que la internacionali-
zación de la empresa es en sí un proceso de aprendizaje, de forma que las empresas han de
pasar por una serie de etapas, más o menos fijas a medida que van adquiriendo una serie de
habilidades, de capacidades para competir más allá de sus fronteras nacionales (Andersen,
1993).
La experiencia exportadora constituye así, para numerosos autores (Kwon y Hu, 1995,
1996; Zaby, 1996), un factor determinante de la decisión de invertir en el exterior. Debemos
indicar que estamos haciendo referencia a la experiencia en las actividades exteriores de ca-
rácter genérico, no relacionada con un país concreto. Recordemos la distinción realizada por
Yu (1990, p. 561) Y Andersen (1993, p. 211) entre la experiencia genérica, que consiste en el
aprendizaje derivado de operar en un conjunto amplio de países, y la experiencia específica en
un país, que impulsa a la empresa a invertir allí donde lleva tiempo exportando.
Respecto a la medición de esta experiencia genérica en el plano internacional, los tra-
bajos realizados parecen estar de acuerdo en que es más importante la riqueza de las activida-
des exteriores que el tiempo que llevan realizándose (Erramilli, 1991, p. 464). Así pues, el
aprendizaje de las actividades exteriores se dará con mayor intensidad, primero, cuanto mayor
sea el número de países a los que exporte y, segundo, cuanto mayor sea la distancia -tanto
física como cultural- que lo separe de los países que constituyen el destino de sus exportacio-
nes.
Respecto al primer punto, Errarnilli (1991, p. 494) defiende que lo realmente importan-
te, en términos de adquisición de habilidades, es la diversidad de países con los que la empresa
se relaciona. De este modo, la diversificación de mercados (Denis y Depelteau, 1985) viene
considerándose como un indicador apropiado de la variedad geográfica de las exportaciones
(Olusoga, 1993; Sambharya, 1996). A mayor diversificación de los destinos de las exportacio-
nes, más experiencia internacional tendrá la empresa y menores riesgos asumirá a la hora de
exportar o invertir en el exterior (Sambharya, 1995, p. 203; Pennings, Barkema y Douma,
1994, p. 616). En consecuencia, podemos proponer la siguiente hipótesis:
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H3: Cuanto más diversificados estén los destinos de las exporta-
ciones de la empresa mayor será su intensidad exportadora y
su número de filiales en el extranjero.
Asimismo, respecto al segundo punto, la calidad de este aprendizaje es superior cuanto
más distantes sean los países a los que destina las exportaciones y en los que instale sus filiales.
El enfoque secuencial predice que las empresas irán expandiendo sus actividades internacio-
nales incrementando poco a poco la distancia, física y cultural, de los países de destino. Johan-
son y Vahlne (1977, p. 24) consideran que a mayor distancia, mayor será la incertidumbre y el
riesgo. En consecuencia, las empresas preferirán aprender primero con países próximos, en-
trando paulatinamente en naciones más distantes. Esta relación ha sido puesta de manifiesto
por diversos trabajos, tanto desde un plano teórico (Andersen, 1993), como empírico (Benito y
Grisprud, 1992). Estos últimos autores relacionan sobre todo el concepto de distancia cultural
con el aprendizaje internacional (Benito y Grisprud, 1992, p. 462).
H4: Cuanto mayor sea la distancia, física y cultural, de los países
destino de las exportaciones y de las filiales de la empresa,
mayor será su intensidad exportadora y su número de filiales
en el extranjero.
El carácter innovador de la empresa
Otra variable que encontramos con frecuencia en la literatura es el carácter innovador de
las empresas (Samiee, Walters y DuBois, 1993), idea que surge a partir del enfoque de innova-
ción (Bilkey y Tesar, 1977; Cavusgil, 1980; Reid, 1981 y Czinckota, 1982). Para estos autores,
el comportamiento exportador no es más que una manifestación de la actitud innovadora de la
empresa. Diversos trabajos defienden la existencia de una relación positiva entre el grado de
diversificación de los productos -como indicador del carácter innovador y dinámico de la
organización- y el nivel de intemacionalización de la empresa (Samiee, Walters y Dubois,
1993; Sambharya, 1995), viéndose apoyados por los resultados empíricos.
Sin embargo, otros trabajos no llegan a las mismas conclusiones. Por ejemplo, Hennart y
Park (1994) analizan la relación entre la diversificación de los productos que la empresa comer-
cializa en el país de destino y la probabilidad de que instale una filial en el mismo. Si bien sus
resultados ofrecen el signo esperado en la relación, ésta no es estadísticamente significativa.
Por otro lado, Chang (1995, p. 388 y ss.) señala que las empresas también se expanden
gradualmente en los mercados exteriores en cuanto a sus líneas de negocio y a los productos
que comercializa. De este modo, las empresas comienzan exportando el producto principal -
en su país de origen-, y poco a poco van ampliando la gama de productos que venden en el
exterior. Para este autor el proceso de diversificación geográfica y de productos es paralelo y
simultáneo. Por ello, las empresas que muestran un elevado nivel de diversificación de sus
exportaciones demuestran un marcado carácter dinámico e innovador, a la vez que son empre-
sas que llevan bastante tiempo exportando, tienen una mayor experiencia internacional y, en
consecuencia, son más proclives a realizar inversiones en el exterior. En definitiva:
H5: Cuanto mayor sea la diversificación de los productos expor-
tados por la empresa mayor será su intensidad exportadora y
su número de filiales en el extranjero.
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La nacionalidad de la empresa
La nacionalidad de la empresa es una característica algunas veces olvidada por los estu-
dios empíricos, sobre todo por aquellos basados en muestras de compañías norteamericanas.
Sin embargo, algunos trabajos ponen de manifiesto que las empresas extranjeras presentes en
nuestro país son más activas en el plano internacional que las estrictamente nacionales (Casi-
llas y otros, 1996).
Cuando una empresa se instala en un nuevo país puede perseguir tres objetivos esen-
ciales (Birkinshaw, 1997): a) satisfacer la demanda de dicho país, en cuyo caso la filial corres-
pondiente tenderá a centrarse en el mismo y por tanto apenas tendrá actividad exterior; b)
aprovechar las ventajas en costes existentes en el país, empleando de forma intensiva algún
recurso que sea especialmente barato en el mismo --en este caso la filial tenderá a mantener
flujos de bienes y de capitales con su compañía matriz, esto es, con el país de origen de la sede
central- y e) servir de plataforma para atender otros mercados próximos, desde un punto de
vista físico o cultural, o para vender en un área geográfica más amplia. Esta situación implica
un comportamiento activo en el plano internacional por parte de la empresa filial, en este caso,
española.
El proceso creciente de globalización de la competencia (Hamel y Prahalad, 1985; Por-
ter, 1986) y el desarrollo de sistemas empresariales de tipo reticular, mediante estructuras com-
plejas que relacionan las empresas matrices y sus subsidiarias (Bartlett y Ghoshal, 1991, Noh-
ria y Ghoshal , 1997), parecen apoyar la idea de que el tercero de los objetivos anteriores está
ganando terreno en los últimos tiempos. Si este fenómeno es cierto, las empresas españolas que
son a su vez filiales de compañías multinacionales extranjeras tenderán a expandirse interna-
cionalmente de manera más intensa y, por tanto, tenderán a tener más filiales en el exterior. En
consecuencia, aún con las reservas derivadas de la posible influencia de la estrategia organiza-
tiva de la empresa, proponemos la siguiente hipótesis:
H4: Las empresas cuya propiedad corresponde a una multinacio-
nal extranjera tendrán una mayor intensidad exportadora y
un mayor número de filiales en el extranjero.
METODOLOGÍA
Muestra
Los datos utilizados han sido obtenidos de la Base de Datos OFERES, elaborada por el
Instituto de Comercio Exterior (lCEX). Para poder comparar la influencia de una serie de va-
riables explicativas tanto sobre la intensidad exportadora como sobre el número de filiales en el
exterior, sólo hemos considerado aquellas empresas que cuentan con subsidiarias en países
extranjeros. Según OFERES el número de empresas que cumplían esta característica ascendió
a 5072. De éstas, eliminamos 97 compañías por carencia de datos, trabajando finalmente con
410 empresas. Sin embargo, más de la mitad de éstas -55,9 %-, cuentan sólo con filiales en
una nación. Como se desprende de la tabla 5.1., tres cuartas partes de las empresas cuentan con
filiales en uno o dos países -73,7 %- Y sólo un escaso 4,6% de las empresas de la muestra
total están presentes en cinco o más países.
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TABLA 1: NÚMERO DE FILIALES DE LAS EMPRESAS ESPAÑOLAS DE LA MUESTRA
N° DE N° DE %DE N° ACUM.DE % ACUM.DE
FILIALES EMPRESAS EMPRESAS EMPRESAS EMPRESAS
1 229 55,9 % 229 55,9 %
2 73 17,8 % 302 73,7 %
3 45 11,0 % 347 84,7 %
4 29 7,0% 376 91,7 %
5 15 3,7 % 391 95,4 %
6 8 2,0% 399 97,4 %
7 7 1,7 % 406 99,1 %
8 3 0,7 % 409 99,8 %
12 1 0,2% 410 100%
TOTAL 410 100%
Pensamos que la gran proporción de empresas con presencia en un único país podía
afectar negativamente el propósito de la investigación, en la medida en que son multinacionales
incipientes, que se encuentran con niveles muy bajos de compromiso internacional inversor,
siendo éste aún bastante reversible. Por consiguiente, corríamos el peligro de estar trabajando
con empresas escasamente multinacionales, empresas cuyo futuro exterior aún no se encuentra
excesivamente claro.
Para evitar dicho inconveniente, hemos optado por considerar únicamente aquellas fir-
mas con presencia en un mínimo de dos países, cuya implicación con sus actividades inverso-
ras en el exterior es más segura. Excluyendo las 229 compañías con sólo una filial, la muestra
con la que trabajamos está constituida por 181 empresas, todas aquellas que la base de datos
OFERES identifica con filiales en dos o más países. En el anexo se incluye información adi-
cional sobre la muestra.
Variables
Ya hemos mencionado anteriormente que hemos considerado dos variables dependien-
tes, la intensidad exportadora -IEXP-y el número de filiales de la empresa -NFIL-. La
primera es una variable contínua que oscila entre cero y cien, mientras que la segunda es una
variable discreta.
Respecto a las variables explicativas, hemos utilizado las siguientes. El tamaño rela-
tivo de la empresa -DIMREL- ha sido medido a través del número de empleados en una
escala de cinco intervalos. Con el fin de evitar la posible influencia sectorial, hemos relativiza-
do el tamaño en función del tamaño medio de las empresas del sector (Vasconcellos, 1988).
Las exportaciones de la empresa -EXPORT - han sido tomadas directamente de OFERES y
corresponden al año 1993. El incremento de las exportaciones -INCEXP- está referido al
periodo 1990-1993. La diversificación de los países destino de las exportaciones -DMDO-
ha sido medida a través del Índice de entropía de Denis y Depelteau (1985, p. 80), el cual se
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incrementa a medida que las exportaciones se concentran en pocos destinos. Este mismo indi-
cador ha sido el utilizado para la diversificación de los productos exportados -DPTO-. En
cuanto a la distancia física y cultural de los países a los que exporta la empresa, hemos utiliza-
do las medias ponderadas de la distancia en kilómetros entre Madrid y la capital de los prime-
ros cuatro países destino de las exportaciones para la primera -DFEXP- y la media pondera-
da de la distancia cultural de los mismos para la segunda -DCEXP-. La distancia cultural de
cada país ha sido calculada mediante la fórmula propuesta por Kogut y Singh (1988, p. 422),
basada en las dimensiones culturales del trabajo original de Hofstede (1980). El mismo proce-
dimiento ha sido el empleado para medir la distancia física -DFFIL- y cultural -DFFIL-
de las filiales de la organización. Por último, hemos utilizado una variable de naturaleza dico-
tómica -MA YEXTR- que indica si la empresa se encuentra participada mayoritariamente
por una compañía extranjera, tomando valor 1 en caso afirmativo y O en el caso contrario. Esta
información aparece en la propia base de datos OFERES, facilitada por el ICEX.
Métodos estadísticos
Ya hemos apuntado que el número de filiales es una variable de naturaleza cualitativa
ordenada (Gracia, 1988, p. 35) lo que limita considerablemente los modelos estadísticos dispo-
nibles, siendo aconsejable el empleo de un modelo de regresión logística de respuesta múltiple
ordinal. En este tipo de modelos, se determina la probabilidad de que la variable respuesta
pertenezca a cada una de las categorías posibles de la variable dependiente:
MODELO 1:
Prob (yi = 1_ k) = f(DIMREL, EXPORT, INCEXP, DFEXP, DCEXP, DMDO, DPTO, MAYEXTR, DFFlL, DCFIL)
donde k es el número de categorías posibles de la variable dependiente. Este tipo de
modelos aconseja que el número de categorías no sea muy elevado (tres, cuatro, ...). Por ello,
hemos reducido el número de intervalos de esta variable a cuatro, tal y como se refleja en la
tabla 2.
TABLA 2: VARIABLE NFIL TRANSFORMADA
FILIALES EN: NÚMERO DE EMPRESAS PORCENTAJE
2 países 73 44.33 %
3 países 45 24.86 %
4 o 5 países 44 24.31 %
más de 5 países 19 10.50 %
TOTAL 181 100 %
El modelo intenta determinar las características que influyen en el nivel de internacio-
nalización de las empresas, entendiendo éste último concepto en el ámbito exclusivo de las
Inversiones Directas en el Exterior.
La variable IEXP es continua, por lo que el modelo estadístico utilizado no puede ser el
mismo que para el primer modelo. En concreto, hemos estimado un modelo de Análisis de
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Regresión Múltiple, utilizando ellogaritmo de la variable IEXP, para asegurar su normalidad.
Por tanto, el segundo modelo estimado ha sido el siguiente:
MODELO 2:
IEXP = f(DIMREL, EXPORT, INCEXP, DFEXP, DCEXP, DMDO, DPTO, MA YEXTR, DFFIL, DCFIL).
RESULTADOS
Las tablas 3 y 4 resumen los resultados de la estimación de los modelos 1 y 2. Como
vemos, el modelo 1 es suficientemente significativo, como se desprende de los valores de las
tres medidas de ajuste que proporciona el programa estadístico.I,
TABLA 3: RESULTADOS DEL MODELO 1
(regresión logística con respuesta múltiple con variable dependiente = NFIL)4
SIGNO





Intercept 3 -6,090 *
MAYEXTR +/+ 1,273 "*', 1 0,280
DFFIL +1+ 1,047 * 2 0,351
DCEXP +/- -0,004 * 3 1,004
EXPORT +1+ 0,295 " 4 0,744
MEDIDAS DE AJUSTE
AlC 457,721 - 2 LOG L 443,721
SC 480,110 Chi cuadrado 24,231
g.l. 4
Valor p = 0,0001
El número de variables explicativas que alcanzan un nivel de significación correspon-
diente a una p < 0,1 son muy pocas. Esto es normal en la medida en que al resumir toda la
información disponible de la variable respuesta en sólo cuatro niveles, el modelo pierde sensi-
bilidad a la hora de incorporar y retener variables suficientemente significativas. Destaca sobre
todo una de ellas: MA YEXTR y en un segundo plano se encuentran EXPORT, DCEXP y
DFFIL. No obstante, lo más sorprendente es el signo del parámetro estimado de DCEXP, con-
trario al preconizado en las hipótesis. Parece que las empresas que tienen un mayor número de
filiales en el exterior exportan a países culturalmente más próximos a España.
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TABLA 4: RESULTADOS DEL MODELO 2
(regresión múltiple con variable dependiente = IEXP)
SIGNO COEF. ORDEN DEVARIABLES COEF. PROBo
HIP/RDO ESTAND. ENTRADA
Constante -1,585 -1,585 ***
EXPORT +/+ 0,446 0,656 *** 1
DIMREL +/- -0,159 -0,344 *** 2
INCEXP +/- -0,192 -0,163 ** 3
DCEXP +/+ 1,15E-3 0,122 * 4
DPTO -/+ 2,29E-7 0,108 * 5
DMDO -/- -9,13E-7 -0,136 * 6
R 0,751 Valor F 37,512
R2 Ajust 0,549 g.l. 180
Prob <0,0001
Las tres restantes sí presentan el signo previsto, señalando que las empresas que perte-
necen a multinacionales extranjeras, con un volumen elevado de exportaciones tienden a po-
seer un mayor número de filiales en el exterior. Asimismo, la relación positiva entre NFIL y
DFFIL implica que las distancia física media de las empresas que tienen más filiales es supe-
rior a la de las que cuenta con un menor número de subsidiarias, lo que parece apoyar la idea
de que las organizaciones comienzan instalándose en países próximos físicamente al de su sede
central, para ir alejándose gradualmente a medida que instalan nuevas filiales en el extranjero.
Respecto al modelo 2, se observa el suficiente nivel de significación del modelo en su
conjunto, como se deduce tanto del coeficiente R2 ajustado, como del ANOV A correspondien-
te. Respecto a las variables que se muestran significativamente relacionadas con la variables
IEXP destacan el volumen de exportación -EXPORT -, el tamaño relativo de las empresas
-DIMREL-, el incremento de las exportaciones -INCEXP- y, con niveles inferiores, la
distancia tanto cultural de dichas exportaciones -DCEXP- y la diversificación de productos
y mercados -DPTO y DMDO-, aunque con signos dispares.
Estos resultados muestran dos aspectos llamativos, que quisiéramos destacar antes de su
discusión. El primero es que de las seis variables significativas sólo dos están igualmente pre-
sentes en el modelo anterior -EXPORT y DCEXP-y, además, esta última aparece ahora con
el signo contrario. El segundo es el hecho de que el signo de los parámetros de las variables
DIMREL, INCEXP y DPTO se comportan inversamente a lo que cabría esperar.
Estos resultados parecen apuntar a que el comportamiento exportador e inversor de las
empresas de la muestra siguen patrones diferentes. Son las empresas más pequeñas las que
tienen una intensidad exportadora superior, empresas que además cuentan con las menores
tasas de crecimiento de sus cifras de exportaciones. Lo que sí se muestra coincidente es que
tanto el comportamiento inversor como el exportador está positivamente relacionado con ele-
vados volúmenes de exportación. Por el contrario, la pertenencia a una compañía extranjera no
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incide sobre el compromiso exportador de la empresa. La distancia cultural de las exportacio-
nes se manifiesta ahora de la forma propuesta en las hipótesis. Según los resultados del modelo
2 cuanto mayor sea dicha distancia cultural de las exportaciones realizadas por la empresa,
mayor tiende a ser la intensidad exportadora.
DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES
Los resultados obtenidos sólo confirman parcialmente las hipótesis propuestas en el ter-
cer apartado. En efecto, el tamaño relativo de la empresa parece no influir en el número de
filiales que posee, mientras que la influencia sobre la intensidad exportadora es la contraria a la
inicialmente prevista. Este último resultado, coherente con el de otras investigaciones que
relacionan tamaño e intensidad exportadora, puede deberse a dos causas: el mayor dinamismo
de las empresas más pequeñas o la necesidad de salir al exterior al no poder adquirir una mayor
cuota del mercado nacional por estar éste acaparado por las compañías más grandes. Por el
contrario, el volumen de exportaciones en términos absolutos sí que se encuentra positivamente
relacionado con cualquiera de las dos trayectorias de internacionalización, sin que suceda lo
mismo con el crecimiento de las exportaciones. Los resultados muestran que aquellas empresas
que han incrementado más sus exportaciones son precisamente las que tienen una menor inten-
sidad exportadora. No obstante, pensamos que el intervalo de tiempo es excesivamente reduci-
do como para extraer conclusiones al respecto.
El hecho de que la distancia cultural de las exportaciones influya positivamente sobre la
intensidad exportadora y negativamente sobre el número de filiales requiere algún comentario.
A medida que la empresa avanza por la senda exportadora, es decir, a medida que aumenta su
compromiso con las exportaciones se ve impulsada a diversificar los países a los que destina
sus productos. Sin embargo, según otras investigaciones (Casillas, 1998) las empresas tienden
a crear filiales en aquellos países similares desde el punto vista cultural, concentrando un ele-
vado porcentaje de sus exportaciones precisamente en estos países. Por ello, es lógico que las
empresas con más filiales en el exterior tiendan a exportar a países próximos cuIturalmente.
Respecto a la distancia de las filiales, los resultados parecen apoyar el enfoque secuencial en la
medida en que cuanto mayor es el número de subsidiarias que tiene la empresa, mayor es la
distancia física que las separa de la matriz española.
La diversidad de países a los que exporta la empresa y la variedad de productos expor-
tados sólo parecen influir en la intensidad exportadora. Parece, pues, que la única forma de
incrementar el compromiso exportador de las organizaciones es mediante la diversificación
tanto de los países como de los productos que exportan. Sin embargo, ambas variables no in-
fluyen en el número de filiales que tienen las compañías.
Por último, el hecho de ser una filial de una compañía extranjera incide decisivamente
sobre el comportamiento inversor de la empresa. El hecho de pertenecer a una multinacional
favorece el desarrollo de ciertas capacidades de gestión de operaciones de inversión en dife-
rentes entornos nacionales, facilitando la instalación de nuevas filiales en terceros países. Sin
embargo, no existen diferencias en la intensidad exportadora entre las empresas completamente
españolas y las filiales de firmas extranjeras.
En definitiva, la andadura a través de las sendas exportadora e inversora parece depen-
der de factores diferentes. Aquellos que permiten explicar el número de filiales en el exterior
no coinciden con los factores explicativos de la intensidad exportadora de las mismas empre-
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sas. Pensamos, pues, que debemos seguir profundizando en las caracteristicas de los diferentes
patrones de expansión internacional. A la hora de estudiar el proceso de internacionalización es
necesario diferenciar distintas decisiones, todas ellas orientadas a incrementar su nivel de com-
. promiso exterior pero que dependen de factores diversos. Los resultados parecen apuntar la
existencia de capacidades distintas en cuanto a la exportación y en cuanto a la posesión de
filiales en el exterior.
Todos estos aspectos tienen una gran importancia tanto para las administraciones encar-
gadas de promocionar la actividad exterior de las empresas, que tendrán que discernir entre
unos mecanismos u otros, como para los directivos, a la hora de diseñar las estrategias de ex-
pansión exterior más acorde con sus capacidades. En nuestra opinión, son necesarias más in-
vestigaciones en esta línea, que permitan conocer, con mayor precisión, los mecanismos que se
ponen en marcha en cada una de las fases del proceso de internacionalización y que determinan
el diferente comportamiento de las organizaciones que lo emprenden.
NOTAS
(l) Cociente entre las exportaciones de la empresa y su cifra de ventas.
(2) Los datos corresponden al año 1993, último disponible de la base de datos.
(3) El Criterio de Información de Akaike -AlC-, el criterio de Schwartz -SC- y sobre todo el estadístico -2 Log
Likelihood --2 Log L-. Este último sigue una distribución Chi-cuadrado, lo que permite contrastar la hipótesis
nula de que todos los parámetros de las variables explicativas del modelo son igual a cero.
(4) Si p<O,OOl, entonces ***; si p<O,O1, entonces **; si p<O,I, entonces *.
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ANEXO: DESCRIPCIÓN DE LA MUESTRA
TABLA 1: DISTRIBUCIÓN DE LA MUESTRA POR NÚMERO DE
FILIALES Y NACIONALIDAD
N° de Nacionales Extranjeras TOTAL
filiales N° % N° % N°
2 62 84,9 11 15,1 73
3 36 80,0 9 20,0 45
4 17 58,6 12 41,4 29
5 7 46,7 8 53,3 15
6 6 75,0 2 25,0 8
7 4 57,1 3 42,9 7
8 3 100,0 O 0,0 3
12 O 0,0 1 100,0 1
TOTAL 135 74,7 46 25,4 181
TABLA 2: DISTRIBUCIÓN DE LA MUESTRA POR NÚMERO DE FILIALES Y DIMENSIÓN
N° DE TAMAÑO DE LAS EMPRESAS: NÚMERO DE TRABAJADORES
Filiales < 10 10-19 20-49 50-99 100-499 > 500 TOTAL
2 2 7 9 19 26 10 73
3 3 1 6 6 22 7 45
4 2 3 3 5 10 6 29
5 O 1 3 3 6 2 15
6 O 1 1 1 1 4 8
7 O O 2 1 2 2 7
8 O O O 1 2 O 3
12 O O O O 1 O 1
TOTAL 20 34 70 83 158 45 181
Chi-cuadrado = 4l.856 g.l. = 40 p = 0,3902
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